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neurotecnologias inmersivas, neuromarketing, neuroretail
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¢ Es Util esto del Neuromarketing?
¢ Es una moda pasajera?

{Me sirve para algo lo que me dan?
{Me puedo fiar de esos datos?

(Es caro?, (Es ético?
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¥ (Por qué NMKT?

¥ ;iPor favor, no me hable
del botdon de compral!!

¥ ;;Ojo con las medidas

INDICE que le den!!

¥ (Es comparable la
realidad virtual con la
realidad?

¥ Conclusionesy
recomendaciones
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BIENVENIDO A LENI

Mas de 26 afos intentando entender mejor la mente humana
Mas de 80 personas trabajando de forma colaborativa

NEUROCIENCIA




NUESTRO ROL E

Gracias a la neurociencia, hallamos una informacion
mMas precisa que nunca sobre el comportamiento de las personas.

Un conocimiento aplicable a cualquier ambito.

OBSERVAMOS MEDIMOS CONECTAMOS
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QUE OFRECEMOS

NEUROTECNOLOGIAS INMERSIVAS AREAS DE ACTUACION

NeuroMarketing
NeuroDiseno
NeuroManagement
NeuroRehabilitacién
NeuroEducacién
NeuroArquitectura

 Virtualizacion de experiencias
* Medida del comportamiento
« Estimulacion e Interaccion
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QUE OFRECEMOS

SERVICIOS

LENI

<

LENI Laboratorio de Neurotecnologias Inmersivas

CLIENTES



(Por qué _
Neuromarketing?
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{Por qué NMKT? e

DEFINICION DE MARKETING
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Marketing, mercadotecnia: disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y de los
consumidores. EL marketing analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo de captar,
retener y fidelizar a los clientes a través de la sat|sfaCC|on de sus necesidades.
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({Por qué NMKT?
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NUESTRAS

\V‘ajar CEREBRO TOMA
® DECISIONES

COMPRAR
(CONSUMIDOR)

A
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(Por qué NMKT?
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({Por qué NMKT?

Cuestionarios

Memoria, tareas recuerdo,
Reality monitoring,
Emociones, Kansei, escalas
analdgicas

Cerebro

fMRI, actividad neuronal
activity, consumo 02,
biomarcadores

_ y SUS

, variaciones, analisis lineal,
teoria del caos, analisis no
lineal

Comportamiento

Mi comportamiento refleja
mis emociones
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2% LEN

{POR QUE NEUROMARKETING?
{COMO NO NEUROMARKETING?




iiPor favor, no me hable [t
del boton de com pra! I
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(Botdén de compra?

— Neuroeconomia SI, Neuromarketing NO

— Marketing NO es solo como influir en el
consumidor para que compre un producto

— Pregunte a psicologos si existe el "boton
del amor”
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(Botdn de compra?

— No tenga verguenza de decir que lo usa
— POR SUPUESTO que las grandes lo usan
— Marketing, vender mas y mejor

— Beneficios consumidor
« Conocer mas productos
 Datos para crear mas productos
» Personalizar gustos
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(Botén de compra?

. BOTON DE coMmPRA NO
EXISTE

. NEUROMARKETING ES
ETICO

* TRATO DISCRIMINATORIO
NEUROECONOMIA

I
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iOjo con las medidas!

« Sefal NO son los aparatos
« 0Ojo con los aparatos
« (Captar, pre-procesar, procesar, identificar, clasificar, concluir

aSM|

SensoMotoric Instruments

emotive

you think, therefore, you can
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iOjo con las medidas! E

INTELIGENCIA
ARTIFICIAL

SISTEMA DE AYUDA A LA TOMA DE
DECISIONES
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(ES comparable la
realidad virtual con
la realidad?
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En LENI reproducimos la vida en
un ambiente controlado







RV y NMKT

Sin servicio 11:17 )4

€ Technology | susscrise | [

«  SITUACION ACTUAL HW RV LOW COST
- BOOM INTERES POR LARV BITS BLOG

. NMLA RV HA RENACIDO!!! Did Facebook
Buy Virtual

‘ Mark Zuckerberg Reality TOO

I'm excited to announce that we've agreed to acquire Oculus VR, the

leader in virtual reality technology. Soon?

Our mission is to make the world more open and connected. For the By NICK BILTON
Last Updated: marzo 30, 2014

past few years, this has mostly meant building mobile apps that help you
share with the people you care about. We have a lot more to do on
mobile, but at this point we feel we're in a position where we can start
focusing on what platforms will come next to enable even more useful,
entertaining and personal experiences.
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RV y NMKT

« PRECIO CASCO RV 2016 = PRECIO CASCO RV 1992 X 0,002
« |IDEM ENTORNOS DESARROLLO (AHORA GRATIS)

« DESARROLLOS BARATOS DE ENTORNOS VIRTUALES

o INTERES EN MARKETING — SIMULAR PUNTOS DE VENTA

(SON EXTRAPOLABLES LOS
DATOS DE RV A LA REALIDAD?
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IMMERSION
PRESENCIA

TRANSFERENCIA




Conclusiones
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Conclusiones

EL NEUROMARKETING ES

UTIL
LOGICO
IMPRESCINDIBLE

TECNOLOGIA DE AYUDA A LA
TOMA DE DECISIONES
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Conclusiones

EL NEUROMARKETING ES

ETICO
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Conclusiones E

S| DECIDE CONTRATAR NEUROMARKETING

PONGASE EN MANO DE EXPERTOS
DESCONFIE DE SERVICIOS QUE LO CUBREN TODO
PIDA EXPLICACIONES DE DATOS

QUE LE EXPLIQUEN LA UTILIDAD EN MARKETING
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Conclusiones E

S| DECIDE CONTRATAR NEUROVR RETAIL

PONGASE EN MANO DE EXPERTOS
DESCONFIE DE SERVICIOS QUE LO CUBREN TODO
PIDA EXPLICACIONES DE PRESENCIA, METAFORAS, IMMERSION

QUE LE EXPLIQUEN LA UTILIDAD EN MARKETING
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